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Dalam perkembangannya strategi  komuikasi dan negosiasi militer Sun Tzu mulai di 
terapkan dalam kegiatan pemasaran. Keberhasilan  jendral Sun Tzu melakukan negosiasi 
terhadap musuh,  membuat para pemimpin perusahaan menerapkan strategi negosiasi yang 
sama saat melakukan kegiatan pemasaran 
Inti dari pemasaran adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan 
sosial. Pemasaran merupakan salah satu aspek penting dalam mengelola perusahaan. Karena 
melalui pemasaran, perusahaan akan mampu memperoleh laba yang diinginkan juga 
mengembangkan bisnisnya 
Salah satu perusahaan yang menggunakan strategi negosiasi Sun Tzu dalam kegiatan 
pemasaran adalah CV Prince Enterprise. Sejauh ini CV Prince Enterprise melakukan proses 
komunikasi bisnis one on one presentation,  two on one presentasion, home meeting 
presentation dan  open plan, serta melakukan tahapan negosiasi ace breaking,  climate 
setting, content,  closing,  follow up. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui kegunaan 
dan efektivitas dari strategi negosiassi yang diterapkan dalam kegiatan pemasaran CV Prince 
Enterprise. 
Hasil penelitian menunujukan bahwa kegunaan komunikasi bisnis dan negosiasi yang 
di terapkan adalah untuk mengetahui keinginan klien dan memenangkan negosiasi. Strategi 
komunikasi dan negosiasi bisnis yang paling efektif adalah Two on one presentation  
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In its development, Sun Tzu's strategy of communication and military negotiations 
began to be applied in marketing activities. The success of General Sun Tzu to negotiate 
against the enemy, making the company's leaders apply the same negotiation strategy when 
doing marketing activities.  
The essence of marketing is to identify and meet human and social needs. Marketing 
is one important aspect in managing the company. Because through marketing, the company 
will be able to earn the desired profit as well as develop its business. 
 One company that uses Sun Tzu's negotiation strategy in marketing activities is CV 
Prince Enterprise. So far CV Prince Enterprise is doing business communication process one 
on one presentation, two on one presentation, home meeting presentation and open plan, and 
doing negotiation phase of ace breaking, climate setting, content, closing, follow up. The 
purpose of this study is to determine the usefulness and effectiveness of the negotiation 
strategy applied in CV Prince Enterprise marketing activities.  
The results show that the usefulness of business communication and negotiation that 
is applied is to know the client's wishes and win the negotiation. The most effective 
communication and business negotiation strategy is Two on one presentation.  
 









Tugs Akhir dengan judul  
EFEKTIVITAS STRATEGI NEGOSIASI SUN TZU DALAM KEGIATAN 








Surakarta,  Mei 2016 
Telah disetujui oleh Dosen Pembimbing 
 
 









EFEKTIVITAS STRATEGI NEGOSIASI SUN TZU DALAM KEGIATAN 





Telah disahkan oleh Tim Penguji Tugas Akhir 
 
Program Studi Diploma 3 Manajemen Pemasaran 
 














Pembimbing      Penguji 
        
         
       
 
Drs. Mohammad Amien Gunadi, MP 




Ketua Program Studi 









Yang bertanda tangan di bawah ini mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Sebelas Maret : 
Nama     : Putri Suciani 
NIM     : F3214055 
Program Studi   : D3 Manajemen Pemasaran  
Judul Tugas Akhir (TA)  :  
EFEKTIVITAS STRATEGI NEGOSIASI SUN TZU DALAM KEGIATAN 
PEMASARAN CV PRINCE ENTERPRISE 
Menyatakan dengan sebenarnya, bahwa Tugas Akhir yang saya buat ini adalah benar-benar 
merupakan hasil karya sendiri dan bukan merupakan hasil jiplakan/salinan/saduran dari karya 
orang lain.  
Apabila ternyata dikemudian hari terbukti pernyataan ini tidak benar, maka saya bersedia 
menerima sanksi akademik berupa penarikan ijazah dan pencabutan gelas sarjananya. 










Bersukacitalah dalam pengharapan, sabarlah dalam kesesakan, dan bertekunlah dalam doa. 
(Roma 12: 12) 
Kesuksesan di tentukan tiga hal, buku apa yang anda baca, lagu apa yang anda dengar dan 








Putri Suciani  
NIM. F3214055 
Entah berkarir atau menjadi ibu rumah tangga, seorang wanita wajib berpendidikan tinggi 




















 Karya ini dipersembahkan kepada: 
1. Bapak dan ibu, pilar kekuatan ku selama ini 
2. Teman- teman yang sudah memberikan 
dukungan , kekuatan hingga akhir 
3. Almamater  
 
 
KATA PENGANTAR  
Puji syukur kehadirata Tuhan Yang Maha Esa atas berkat-Nya sehingga penulis dapat 
menyelesaikan penyusunan Tugas Akhir dengan judul “EFEKTIVITAS STRATEGI 
NEGOSIASI SUN TZU DALAM KEGIATAN PEMASARAN CV PRINCE 
ENTERPRISE.” Tugas Akhir ini penulis susun sebagai syarat dalam menyelesaikan 
Program Studi Diploma III Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Sebelas Maret Surakarta. 
Dalam proses penulisan dan penyusunan Tugas Akhir ini penulis banyak mendapatkan 
arahan, dan bimbingan dari berbagai pihak, sehingga laporan ini dapat terselesaikan. Untuk 
itu dengan segala rasa hormat dan kerendahan hati, penulis mengucapkan terimakasih kepada 
: 
1. Dr. Hunik Sri Runing Sawitri, M. Si selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
2. Drs. Moh. Amien Gunadi, MP selaku ketua Program Setudi Diploma III Manajemen 
Pemasaran Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
3. Drs. Moh. Amien Gunadi, MP selaku pembimbing dalam penulisan Tugas Akhir ini 
yang dengan segenap hatinya memberikan bimbingan, pengarahan, motivasi dan 
meluangkan waktu untuk menerima konsultasi Tugas Akhir ini. 
4. Staff divisi Marketing and Communication (Marcom) CV Prince Enterprise yang 
telah membantu dalam pengisian data penelitian. 
5. Segenap Dosen dan Karyawan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Sebelas 
Maret Surakarta. 
6. Semua pihak yang teah terlibat dalam pengerjaan Tugas Akhir ini yang tidak dapat 
disebutkan satu persatu. 
Penulis menyadari bahwa Tugas Akhir ini msih belum sempurna. Oleh karena 
itu, penulis mengharapkan kritik dan saran yang besifat membangun sebagai 
penyempurnaan tugas akhir ini. Akhir kata penulis berharap semoga Tugas Akhir ini 
dapat bermanfaat bagi penulis dan bagi para pembaca. 
 
















   
DAFTAR ISI 
 
HALAMAN JUDUL ..................................................................................................................................... i 
ABSTRAK .............................................................................................................................................. ii 
HALAMAN PERSETUJUAN ...................................................................................................................... iv 
HALAMAN PENGESAHAN ........................................................................................................................ v 
SURAT PERNYATAAN .............................................................................................................................. vi 
MOTTO DAN PERSEMBAHAN .................................................................................................................vii 
KATA PENGANTAR.................................................................................................................................. ix 
DAFTAR ISI .............................................................................................................................................. xi 
DAFTAR TABEL ...................................................................................................................................... xiii 
DAFTAR GAMBAR .................................................................................................................................. xiv 
BAB I PENDAHULUAN ............................................................................................................................. 1 
A. Latar Belakang ............................................................................................................................ 1 
B. Rumusan Masalah ...................................................................................................................... 7 
C. Tujuan Penelitian ....................................................................................................................... 7 
D. Manfaat Penelitian..................................................................................................................... 7 
E. Metode Penelitian ..................................................................................................................... 8 
BAB II LANDASAN TEORI ................................................................................................................... 13 
A. Pengertian Pemasaran ............................................................................................................. 13 
B. Strategi Sun Tzu ....................................................................................................................... 14 
C. Komunikasi Bisnis ..................................................................................................................... 16 
D. Bauran Pemasaran ................................................................................................................... 19 
E. Empat Tipe Dasar Direct Marketing ......................................................................................... 22 
F. Negosiasi Bisnis ........................................................................................................................ 22 
G. Strategi Negosiasi..................................................................................................................... 25 
H. Tahapan Negosiasi ................................................................................................................... 26 
I. Memahami Karakter Konsumen Saat Negosiasi ...................................................................... 28 
J. Faktor Yang Mempengaruh Keberhasilan Negosiasi  .............................................................. 30 
K. Meningkatkan Efektivitas Negosiasi ........................................................................................ 30 
L. Kerangka Pemikiran ................................................................................................................. 33 
BAB III ANALISIS DAN PEMBAHASAN ............................................................................................ 35 
A. Gambaran Umum Pembahasan ........................................................................................ 35 
B. Laporan Magang Kerja....................................................................................................... 40 
C. Analisi dan Pembahasan .................................................................................................... 42 
1. Tahapan prosses komunikasi dan Negosiasi ............................................................... 43 
a. Komunikasi Pemasaran .................................................................................. 43 
1) One on one presentation ......................................................................... 43 
2) Two on one presetation ........................................................................... 45 
3) Home meeting ......................................................................................... 46 
4) Open pland .............................................................................................. 48 
b. Proses Negosiasi Bisnis .................................................................................. 49 
1) Ice Breaking ............................................................................................. 49 
2) Climate setting ........................................................................................ 50 
3) Content  ................................................................................................... 50 
4) Closing ..................................................................................................... 51 
5) Follow up ................................................................................................. 52 
2. Efektifitas Strategi Negosiasi Sun Tzu ......................................................................... 52 
BAB IV PENUTUP  .................................................................................................................................. 55 
A. Kesimpulan  ....................................................................................................................... 55 
B. Saran .................................................................................................................................. 55 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN  
